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Abstrak 
        Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh kelompok referensi, 
motivasi, harga, dan budaya terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO (studi 
kasus di kota Palembang). Jenis dari penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Data 
yang di olah dalam penelitian ini adalah data primer yang didapatkan dengan cara 
menyebar kuesioner di kota Palembang. Teknik pengambilan sampling yang digunakan 
adalah purposive sampling, dengan jumlah responden 180 responden. Pengolahan data 
penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear berganda dan uji hipotesis, 
yaitu uji T dan uji F. 
 
Hasil penelitian ini menyatakan bahwa Kelompok referensi, motivasi, harga, dan budaya 
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Uji F menyatakan bahwa 
kelompok referensi, motivasi, dan budaya berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian. 
 
Kata Kunci : Kelompok Referensi, Motivasi, Harga, Budaya, dan Keputusan 
Pembelian 
 
Abstract 
        The purpose of this study was to analyze the influence of reference, 
motivation, price, and culture groups on OPPO smartphone purchasing decisions 
(case study in Palembang). The type of this research is quantitative data. The data 
in this study are primary data obtained by distributing questionnaires around the 
city of Palembang. The sampling technique used was purposive sampling, with the 
number of respondents 180 respondents. The data processing of this study uses 
multiple linear regression analysis techniques and hypothesis testing, namely T 
test and F test. 
 
The results of this study state that the reference group, motivation, price, and 
culture have a partial effect on purchasing decisions. The F test states that the 
reference, motivation, and culture groups simultaneously influence purchasing 
decisions. 
 
 
Key Word : Reference Group, Motivation, Price, Culture, And Purchasing 
Decisions 
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1. Pendahuluan 
 
Era globalisasi sekarang ini mengakibatkan banyak perubahan pada semua bidang, 
tidak ada pengecualian dalam bidang bisnis maupun bidang pemasaran.Akibat Persaingan 
bisnis yang semakin padat membuat perusahaaan harus lebih kompetitif lagi agar mampu 
bertahan dan memenangkan persaingan bisnis dalam suatu industri tertentu.Setiap 
Perusahaan harus mempunyai Kemampuan membuat produk yang berkualitas karena itu 
adalah hal yang sangat penting bagi sebuah perusahaan agar setiap produk yang 
dihasilkan memiliki nilai lebih dan produk dapat digunakan bisa menarik minat 
konsumen. Selain itu, dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat karena hal tersebut 
sangat penting untuk dijalankan bagi perusahaan dalam melakukan pemasaran 
produknya, dan jikaproduk yang  terjual semakin banyak, hal itu akan menjadi salah satu 
pengukur/indikator keberhasilan bagi perusahaan tersebut. khususnya dalam bidang 
pemasaran. 
 
Beberapa industri yang mengalami perkembangan pesat dalam beberapa tahun 
terakhir dan salah satunya adalah industri telepon pintar atau yang lebih dikenal 
masyarakat dengan istilah smartphone yang ditawarkan oleh pemasar kepada konsumen, 
dan hal tersebut secara otomatis akan menciptakan persaingan antara merek merek 
smartphone tersebut. situasi ini mendorong perusahaan atau produsen smartphone agar 
lebih inovatif dalam menciptakan produk smartphone. 
 
Untuk  dapat  memenuhi keinginan konsumen dan sesuai  dengan konsumen 
harapkan dalam menggunakan produk yang perushaan ciptakan. smartphone yang 
digemari di kalangan masyarakat saat ini adalah smartphone android. Salah satu Brand 
yang sudah banyak dikenal masyarakat adalah smartphone android OPPO. 
 
Menurut riset Internet Data Center (IDC) sampai kuartal II-2017, penjualan 
smartphone segmen menengah di Indonesia.Mengalami kenaikan yang signifikan.Kondisi 
ini pun dialami oleh vendor PT Indonesia OPPO Electronics yang memang menyasar 
segmen menengah sejak lama.Sebagaian besar pasar smartphone dengan harga Rp 3 juta-
5 juta itu memang sesuai dengan masyarakat kelas menengah menurut manager PT 
Indonesia OPPO Electronics kepada Internet Data Center (IDC).hal tersebut sama dengan 
yang dialami oleh vendor vendor lainnya. 
 
Segmentasi smartphone oppo ditujukan pada anak muda OPPO F5 hadir di 
Indonesia dengan menyasar pangsa pasar anak muda. Menurut Marketing Director OPPO 
Indonesia, strategi visi "selfie expert and leader" akan tetap diusung untuk memenangkan 
pasar ponsel Indonesia.Sejak masuk ke Indonesia, antusias anak muda terhadap OPPO 
sangat tinggi dalam peluncuran OPPO F5 di Ritz Carlton, Jakarta Selatan, Senin, 13 
November 2017 
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2. Landasan Teori 
 
Kelompok referensi merupakan individu atau kelompok yang dijadikan rujukan 
yang mempunyai pengaruh nyata bagi individu. Pendapat yang hampir sama dinyatakan 
oleh sumarwan, kelompok referensi (refrence group) adalah seorang individu atau 
sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok 
referensi melibatkan satu orang atau lebih yang digunakan sebagai alasan pembandingan 
atau acuan dalam membentuk respon afektif dan respon kognitif serta melakukan 
perilaku. (Peter dan Olson 2014, h.132) 
 
Motivasi adalah kesediaan untuk mengeluarkan tingkat upaya yang tinggi untuk 
mengeluarkan tingkat upaya yang tinggi untuk tujuan organisasi yang dikondisikan oleh 
kemampuan upaya itu untuk memenuhi beberapa kebutuhan individual, dan dari beberapa 
teori motivasi adalah dorongan yang muncul dari dalam diri atau dari luar diri 
(lingkungan) yang menjadi faktor penggerak ke arah tujuan yang ingin dicapai contoh, 
orang membeli produk air mineral Aqua karena termotivasi dari iklan dan promosi yang 
diadakan oleh perusahaan Aqua   (Sangadji 2013, h.154) 
 
Harga merupakan alat pengukur dasar sebuah sistem ekonomi karena harga 
mempengaruhi alokasi faktor-faktor produksi. Dalam peranannya sebagai penentu alokasi 
sumber-sumber yang langka, harga menentukan apa yang harus diproduksi (penawaran) 
dan siapa yang akan memperoleh berapa banyak barang atau jasa yang diproduksi 
(permintaan) (Malau 2017 hal, 126) 
 
Budaya dikenal sebagai aspek paling luas pada lingkungan sosial makro, kultur 
memiliki pengaruh yang dalam terhadap konsumen. Walaupun perhatian riset semakin 
meningkat, bagi pemasar budaya tetap sulit dimengerti. Beberapa definisi tentang apa itu 
“budaya” atau bagaimana pengaruh budaya terhadap konsumen, telah mengubah 
beberapa pemasar, beberapa golongan menganggap budaya sebagai kerangka dan makna 
mental yang dianut bersama oleh kebanyakan orang pada golongan sosial. Dalam arti 
luas, makna kultural meliputi perspektif umum, kognisi tipikal (kepercayaan), dan reaksi 
afektif, serta pola perilaku yang khas (Peter dan Olson 2014, h.69) 
 
keputusan pembelian adalah proses evaluasi yang dilakukan oleh calon konsumen 
untuk mengkombinasikan pengetahuan yang dimiliki terhadap pilihan dua atau lebih 
alternatif produk dan memilih satu diantaranya. Proses pembelian dimulai jauh sebelum 
pembelian sesungguhnya dan berlanjut dalam waktu yang lama setelah pembelian. 
Pemasar harus memusatkan perhatian pada keseluruhan proses pembelian yang dilakukan 
oleh konsumen. Menurut Kotler (2016, h.195) dalam proses keputusan pembelian, 
konsumen melewati lima tahap: pengenalan masalah, pecarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, danperilaku pasca pembelian. 
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Kerangka Pemikiran yang digunakan di dalam penelitian sebagai berikut: 
 
 
 
Kerangka pikir         
 
                         
 
 
 
 
 
 
 
 
(Sumber : Penulis, 2018) 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
 
Gambar 2.1., kerangka pikir penelitian yang menjelaskan adanya hubungan 
variabel Independen Kelompok Referensi, Motivasi, Harga, dan Budaya terhadap 
variabel dependent Keputusan Pembelian, baik secara simultan maupun parsial 
  
 
3. Metodologi Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif. Karena metode ini 
merupakan metode tersistematis yang menjelaskan penelitian dari awal hingga akhir. 
Metode ini digunakan untuk mengetahui bagaimana pengaruh Kelompok Referensi, 
Motivasi, Harga, dan Budaya terhadap Keputusan pembelian smartphone OPPO 
 
Objek dalam penelitian ini adalah variabel kelompok, referensi, budaya, gaya hidup, 
dan motivasi yang mempengaruhi keputusan pembelian smartphone OPPO di kota 
palembang. Subjek dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Palembang yang 
menggunakan smartphone OPPO. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat dikota 
Palembang. Sampel dalam penelitian ini adalah Masyarakat pengguna OPPO di Kota 
Palembang. 
Kelompok 
refrensi 
motivasi 
Harga 
Pengaruh 
budaya 
Keputusan 
pembelian 
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Jenis data yang digunakan adalah data primer, data primer dalam penelitian ini 
diperoleh melalui kuisioner yang disebarkan, serta wawancara langsung dengan 
Masyarakat pengguna OPPO di Kota Palembang. karena penelitian ini menggunakan data 
primer dari sumber masyarakat kota palembang. Pengolahan data dengan persamaan 
regresi berganda, uji asumsi klasik serta uji t dan uji F.  
 
4. Hasil dan Pembahasan 
 
Hasil pengolahan data yang sudah dilakukan terhadap variabel bebas dan variabel 
terikat dapat dilihat berdasarkan tabel 4.1, 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Berdasarkan dari tabel 4.15 diperoleh bahwa nilai adjusted R square 
sebesar 0,349 atau 34,9% dan sisanya 100% - 34,9 % = 64,1 % dipengaruhi oleh 
faktor lainnya yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 
 
                                              Tabel 4.2. Regresi Linear Berganda 
 
   (Sumber : Data Primer) 
 
Persamaan Regeresi Linear Berganda 
 
Keputusan Pembelian = 11,477 + 0,321Kelompok Referensi + 0,389Motivasi + 
0,526Harga -  0,724Budaya                
 
Tabel 4.1 Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .603a .364 .349 2.70940 
a. Predictors: (Constant), Kelompok Referensi, Motivasi, Harga, 
Budaya 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
(Sumber : Data Primer) 
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Nilai Variabel Kelompok referensi, (X1) bernilai posiitf sebesar 0,321 dengan nilai 
signifikansi lebih kecil dari nilai 𝛼 (alpha)  0,039 < 0,05 yang artinya variabel kelompok 
referensi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO. Nilai 
variabel motivasi (X2) bernilai positif sebesar 0,389 dengan nilai signifikansi lebih kecil 
dari nilai 𝛼 (alpha) 0,000 < 0,05 yang artinya variabel motivasi berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO. Nilai variabel harga (X3) 
bernilai positif sebesar 0,526 dengan nilai signifikansi lebih kecil dari nilai 𝛼 (alpha) 
0,000 < 0,05 yang artinya variabel harga berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian smartphone OPPO. Nilai variabel budaya (X4) bernilai negatif 
sebesar -0,724 dengan nilai signifikansi lebih kecil dari nilai 𝛼 (alpha) 0,000 < 0,05 yang 
artinya variabel budaya berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
smartphone OPPO. 
 
Pada variabel kelompok referensi (X1) diperoleh thitung  sebesar 2,077 > dari rtabel 
1,973 dengan signifikansinya sebesar 0,039 < 0,05, jadi disimpulkan bahwa variabel 
kelompok referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
smartphone OPPO. 
Pada variabel motivasi (X2) diperoleh thitung  sebesar 3,764 > dari rtabel 1,973 dengan 
signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05, jadi disimpulkan bahwa variabel motivasi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO. 
Pada variabel harga (X3) diperoleh thitung  sebesar 5,843 > dari rtabel 1,973 dengan 
signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05, jadi disimpulkan bahwa variabel harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO. 
variabel budaya (X4) diperoleh thitung  sebesar (-4,801) > dari rtabel 1,973 dengan 
signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05, jadi disimpulkan bahwa variabel budaya 
berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO. 
 
Berdasarkan hasil uji F yang diperoleh dari tabel 4.14 bisa dilihat bahwa nilai fhitung  
sebesar 25,009 > ftabel  2,42 dan signifikan (0,000 < 0,05) bisa diartikan bahwa variabel 
kelompok referensi, motivasi, harga, dan budaya secara keseluruhan/simultan 
mempengaruhi keputusan pembelian smartphone OPPO di Palembang. 
 
                                                           Tabel 4.3 Uji F 
 
( Sumber : Data Primer) 
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Pembahasan 
 
 Pada pengujian hipotesis yakni uji t telah di dapat nilai thitung  pada variabel 
kelompok referensi sebesar 2,077 yang lebih besar dari pada rtabel  sebesar 1,973 yang 
telah di dapat dari jumlah responden sebanyak 180 responden dengan taraf signifikannya 
sebesar 0,039 < 0,05 (5%).   
 Pada pengujian hipotesis yakni uji t telah di dapat nilai thitung  pada variabel 
motivasi sebesar 3,764 yang lebih besar dari pada rtabel  sebesar 1,973 yang telah di dapat 
dari jumlah responden sebanyak 180 responden dengan nilai signifikannya sebesar 0,000 
< 0,05 (5%).   
 Pada pengujian hipotesis yakni uji t telah di dapat nilai thitung  pada variabel harga 
sebesar 5,843 yang lebih besar dari pada rtabel  sebesar 1,973 yang telah di dapat dari 
jumlah responden sebanyak 180 responden dengan nilai signifikannya sebesar 0,000 < 
0,05 (5%). 
 Pada pengujian hipotesis yakni uji t telah di dapat nilai thitung  pada variabel 
budaya sebesar (-4,801) yang lebih kecil dari pada rtabel  sebesar 1,973 yang telah di dapat 
dari jumlah responden sebanyak 180 responden dengan nilai signifikansinya sebesar 
0,000 < 0,05 (5%).   
Berdasarkan hasil uji hipotesis (uji F) secara simultan variabel kelompok 
referensi, motivasi, harga, dan budaya, semuanya secara bersamaan berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone OPPO, dengan nilai Fhitung  
sebesar 25,009 > Ftabel  (2,42) dengan taraf signifikannya sebesar 0,000 < 0,05 (5%). Hasil 
tersebut di dukung oleh penelitian sebelumnya. 
 
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Kesimpulan 
 
Dari hasil penelitian ini bisa disimpulkan bahwa variabel kelompok referensi 
(X1), motivasi (X2), harga (X3), budaya (X4) berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian (Y), hal tersebut bisa dilihat dari nilai Fhitung   lebih besar Ftabel  yaitu 
25,009 > 2,42 dengan signifikan 0,000 yang nilai nya lebih kecil dari 0,05 (5%), dengan 
demikian maka Ho  ditolak dan Ha  diterima yang artinya kelompok referensi, motivasi, 
harga, dan budaya berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone OPPO di kota 
Palembang .  Variabel kelompok referensi (X1) mempunyai pengaruh terhadap keputusan 
pembelian (Y) dengan nilai thitung  sebesar 2,077 > t tabel  1,973, serta nilai signifikansi 0,039 
< 0,05 sehingga bisa disimpulkan bahwa Ho  ditolak dan Ha  diterima. Variabel motivasi 
(X2) mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai thitung  sebesar 
3,764 > t tabel  1,973, serta nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga bisa disimpulkan bahwa 
Ho  ditolak dan Ha  diterima. Variabel harga (X3) mempunyai pengaruh terhadap 
keputusan pembelian (Y) dengan nilai thitung  sebesar 5,843 > t tabel  1,973, serta nilai 
signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga bisa disimpulkan bahwa Ho  ditolak dan Ha  
diterima.Variabel budaya (X4) mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 
dengan nilai thitung  sebesar (-4,801) > t tabel  1,973, serta nilai signifikansi 0,000 < 0,05 
sehingga bisa disimpulkan bahwa Ho  ditolak dan Ha  diterima.  . 
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Saran 
 
1. Bagi peneliti berikutnya. 
 
Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan serta pengetahuan penulis tentang 
penelitian yang telah dibahas yaitu pengaruh kelompok referensi, motivasi, harga, dan 
budaya terhadap keputusan pembelian smartphone, dan bisa menjadi bahan penelitian 
bagi penulis berikutnya, peneliti selanjutnya dapat menggunakan variabel-variabel bebas 
lainnya sebagai penelitian. 
 
2. Bagi perusahaan smartphone OPPO 
 
Kelompok Referensi X1 : Perusahaan OPPO harus menjalin relasi baik dengan 
para konsumen OPPO agar konsumen-konsumen tersebut dapat menjadi kelompok 
referensi bagi OPPO dan mereferensikan produk OPPO pada keluarga, kerabat, dan 
teman-teman kerja ataupun sekolah mereka dan hal tersebut tentunya akan berdampak 
positif pada keputusan pembelian smartphone OPPO 
Motivasi X2 : Perushaan OPPO harus memberi motivasi pada masyarakat berupa 
memberikan promosi dan penjelasan tentang produk OPPO seperti menjelaskan tentang 
fiture-fiture smartphone OPPO seperti kualitas kamera, RAM & ROM, agar masyarakat 
termotivasi dan berniat untuk membeli smartphone OPPO. 
Harga X3 : OPPO harus memperluas lini produk pada semua segmen baik kelas 
atas maupun kelas menengah, OPPO juga harus memberikan harga yang terjangkau untuk 
meningkatkan daya saing, agar semua masyarakat tidak hanya golongan atas namun 
golongan menengah dan golongan bawah juga bisa membeli smartphone OPPO. 
Budaya X4 : OPPO harus mengikuti budaya masyarakat jaman sekarang agar 
masyarakat tertarik untuk memilih smartphone OPPO, OPPO harus melakukan inovasi 
untuk mengikuti budaya jaman sekarang masyarakat banyak menggunakan media sosial 
seperti instagram yang banyak sekali mengupload foto, dan OPPO harus memberikan 
fitur kamera terbaik dalam mengambil foto untuk masyarakat yang menggunakan 
instagram. 
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